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5.1 Gambaran Umum Responden
Karakteristik responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah
diklasifikasikan berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan dan pendidikan
responden. Berikut ini akan dibahas mengenai kondisi dari masing-masing klasifikasi
responden tersebut.
5.1.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Pada bagian ini akan memberikan gambaran secara umum
mengenai keadaan responden ditinjau dari jenis kelamin. Untuk lebih
jelasnya, dapat dilihat pada tabel 5.1 berikut ini:
Tabel 5.1 Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No. Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%)
1 Laki-laki 82 82,7%
2 Perempuan 17 17,7%
Jumlah 96 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.1 diatas dapat diketahui bahwa jumlah
responden laki-laki sebanyak 82,7% dan lebih banyak dibanding
responden  perempuan yang berjumlah 17,7%.
5.1.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Umur
Umur responden penelitian dapat diketahui dari hasil
pengelompokkan responden berdasarkan umur berikut ini :
Tabel 5.2 Responden Berdasarkan Umur
No. Umur (Tahun) Jumlah Responden Persentase (%)
1 < 20 Tahun 26 27,1%
2 21 Tahun – 30 Tahun 42 43,8%
3 31 Tahun – 40 Tahun 19 19,8%
4 41 Tahun – 50 Tahun 9 9,4%
Jumlah 96 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Umur responden dapat dikelompokkan seperti pada tabel 5.2
diatas dan dari hasil pengelompokkan terlihat kelompok terbesar
responden adalah yang berumur21 – 30 tahun yaitu sebanyak 42 orang
atau 43,8%,  sedangkan kelompok terkecil berasal dari 41 - 50 tahun yang
berjumlah 9 orang atau 9,4%. Responden yang berusia kurang dari 20
tahun berjumlah 26 orang atau 27,1%, selanjutnya responden yang
berumur 31 – 40 tahun berjumlah 19 orang atau 19,4%. Umur bisa
menentukan tingkat kedewasaan seseorang sehingga hal ini bisa
mempengaruhi dalam perilakunya dan cara pemikirannya.
5.1.3Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan seringkali mempengaruhi perilaku seseorang dalam
keputusannya. Selain itu pekerjaan pada umumnya juga mencerminkan
satu bentuk perilaku pembelian tertentu terhadap suatu produk jasa.
Komposisi responden menurut tingkat pendidikan disajikan pada tabel
5.4 berikut ini:
Tabel 5.3 Responden Berdasarkan Pekerjaan
No. Pekerjaan Jumlah Responden Persentase (%)
1 Pelajar/ Mahasiswa 55 55,3%
2 Guru/Dosen 23 23,0%
3 PNS 6 6,3%
4 Pegawai Swasta 4 4,2%
5 Wiraswasta 7 7,3%
6 Lainya 1 1,0%
Jumlah 96 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasrkan tabel 5.4 diatas dapat diketahui bahwa responden
memiliki latar belakang pekerjaan yang berbeda-beda, dengan responden
yang sebagai Pelajar/Mahasiswa jumlahnya lebih dominan yaitu
sebanyak 55,3%, sementara responden yang bekerja sebagai Lainya
jumlahnya paling sedikit yaitu sebanyak 1%. Kemudian sebanyak 23,0%
responden bekerja sebagai Guru//Dosen, 7,3% responden bekerja sebagai
wiraswasta, 6,3% responden PNS dan 4,2% responden sebagai Pegawai
Swasta
5.1.4Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan
Pendidikan dapat digunakan sebagai tolak ukur untuk mengukur
tingkat intelektual sesorang. Semakin tinggi pendidikan yang dimiliki
maka semakin tinggi pula tingkat intelektualnya. Komposisi responden
menurut tingkat pendidikan disajikan pada tabel 5.4 berikut ini:
Tabel 5.4 Responden Berdasarkan Pendidikan
No. Pendidikan Jumlah Responden Persentase (%)
1 SD 2 2,1%
2 SMP – –
3 SMA 34 34,4%
4 D3 26 26,1%
5 Sarjana 31 31,3%
6 Pasca Sarjana 3 3,1%
Jumlah 96 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Latar belakang pendidikan responden adalah dari SD sampai
Pasca Sarjana. jumlah responden yang berpendidikan SMA sebanyak 34
orang atau 34,4%, kemudian responden yang berpendidikan D3
berjumlah 26 orang atau 26,1% responden yang latar pendidikan Pasca
Sarjana berjumlah 3 orang atau 3,1% dan responden latar belakang SD
2orang atau 2,1%
5.2 Deskripsi Variabel
Adapun deskripsi variabel dalam penelitian ini terdiri dari variabel Iklan,
Promosi Penjualan dan Hubungan Masyarakat sebagai variabel independen dan
Volume Penjualan sebagai variabel dependen. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada
penjelasan berikut ini :
5.2.1Deskripsi Variabel iklan
Iklan sebagai bentuk presentasi dan promosi nonpersonal yang dibayar
mengenai ide-ide, barang-barang atau jasa-jasa oleh sebuah sponsor yang dikenal.
Dalam mendiskripsikan variabel iklan maka dapat dilihat pada
frekuensi hasil tanggapan responden terhadap masing-masing pertanyaan
atau indikator yang digunakan untuk mengukur Iklan.
Tabel.5.5 Rekapitulasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel iklan
(X1)
No Pertanyaan Frekuensi JumlahSS S N TS STS
1 Iklan Lancang Kuning Fursal
dapat menarik perhatian 27 42 23 3 1 96
2 Iklan Futsal lancang kuning
mudah dipahami 13 44 38 1 - 96
3 Iklan Futsal lancang kuning di
tempat-tempat tertentu seperti
jalan raya dapat mambantu
mengingat dan menambah
pengetahuan konsumen tentang
Lancang kuning Futsal
27 37 28 4 - 96
4 Media yang digunakan oleh
lancang Kuning Futsal
(stiker,radio,selebaran) sesuai
untuk menyampaikan informasi
kepada Konsumen
19 42 30 4 1 96
5 Isi dari iklan lancang Kuning
Futsal mampu menarik
perhatian bagi konsumen
15 53 25 3 1 96
Jumlah 101 218 144 15 3 480
Persentase (%) 21,04% 45,4% 30% 3,1% 0,6% 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.5 diatas jawaban responden tentang
pernyataan Variabel Iklan menunjukkan bahwa sebanyak 218 atau 45,4%
dan tanggapan 15 atau 3,1% tanggapan menyatakan tidak setuju dan 3
atau 0,6% tanggapan menyatakan sangat tidak setuju. menyatakan setuju,
114 atau 30% tanggapan menyatakan netral, yang berarti bahwa iklan
lancang kuning Futsal sudah cukup berpengaruh pada konsumenya
sehingga penerbitan iklan itu dapat di teruskan untuk mendonggkrak
volume penjualan.
5.2.2Deskripsi Variabel Promosi Penjualan
Promosi penjualan (Sales Promotion) adalah berbagai intensif jangka pendek
untuk mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu barang atau jasa.
Dalam mendiskripsikan variabel Promosi penjualan maka dapat
dilihat pada frekuensi hasil tanggapan responden terhadap masing-masing
pertanyaan atau indikator yang digunakan untuk mengukur Promosi
penjualan.
Tabel5.6Rekapitulasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel
Promosi      Penjualan (X2)
No Pertanyaan Frekuensi JumlahSS S N TS STS
1 adanya hadiah-hadiah
(kalender, jam dan lain-lain)
kepada pembeli dapat menarik
perhatian konsumen
44 32 14 5 1 96
2 lancang Kuning Futsal sering
memberi diskon kepada pembeli 18 33 33 10 2 96
3 lancang Kuning Futsal sering
mengadakan bakti sosial 22 27 40 7 - 96
4 Diskon yang diberikan lancang
Kuning Futsal membuat anda
semakin tertarik untuk
melakukan pembelian
28 45 16 6 1 96
5 System member mampu
menarik lebih banyak konsumen
di lancang Kuning Futsal
36 35 20 4 1 96
Jumlah 148 172 123 32 3 480
Persentase (%) 30,8% 35,8% 25,6% 6,7% 0,6% 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.6 diatas jawaban responden tentang
pernyataan Variabel Promosi Penjualan menunjukkan bahwa sebanyak
148 atau 30,8% tanggapan menyatakan sangat setuju, 172 atau 35,8%
tanggapan menyatakan setuju, 123 atau 25,6% tanggapan menyatakan
netral, 32 atau 6,7% tanggapan menyatakan tidak setuju dan 3 atau 0,6%
tanggapan menyatakan sangat tidak setuju artinya promosi penjualan
mempunyai pengaruh yang signifikan dalam menambah volume
penjualan karena sangat mempengaruh para konsumenya dalam
menggunakan lapangan.
5.2.3Deskripsi Variabel Hubungan Masyarakat
Hubungan masyarakat dan publisitas (Public Relation) adalah berbagai
program untuk mempromosikan dan atau melindungi citra perusahaan atau produk
individualnya.
Dalam mendiskripsikan variabel Hubungan Masyarakat maka dapat
dilihat pada frekuensi hasil tanggapan responden terhadap masing-masing
pertanyaan atau indikator yang digunakan untuk mengukur Hubungan
Masyarakat.
Tabel5.7Rekapitulasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel
Hubungan Masyarakat  (X3)
No Pertanyaan Frekuensi JumlahSS S N TS STS
1 Adanya Lancang Kuning Futsal
tidak mengganggu kenyamanan
masyarakat sekitar
24 43 26 2 1 96
2 lancang Kuning Futsal
melakukan kegiatan bakti sosial
sebagai upaya membina
komunikasi dengan konsumen
19 37 32 6 2 96
3 lancang Kuning Futsal Sering
memberikan sumbangan-
sumbangan di tempat tertentu
18 20 48 10 - 96
4 Seringnya menjadi sponsor
untuk kegiatan-kegiatan yang
bersifat sosial
15 40 36 4 1 96
5 Menjaga citra baik lancang
Kuning Futsal di mata
Konsumen
22 51 20 2 1 96
Jumlah 98 191 162 24 5 480
Persentase (%) 20,4% 39,8% 33,7 5% 1,0% 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.7 diatas, jawaban responden tentang
pernyataan Hubungan Masyarakat menunjukkan bahwa sebanyak 98 atau
20,4% tanggapan menyatakan sangat setuju, 191 atau 39,8% tanggapan
menyatakan setuju, dan 5 atau 1,0% tanggapan menyatakan sangat tidak
setuju, dengan artian Hubungan Masyarakat memiliki pengaruh yyang
sangat signifikan dalam mempengaruhi para konsumenya dalam
menggunakan jasa lapangan
5.2.4Deskripsi Volume Penjualan
Volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara
kuantitatif dari segi fisik atau unit suatu produk. Dalam mendiskripsikan variabel
Volume penjualan maka dapat dilihat pada frekuensi hasil tanggapan responden
terhadap masing-masing pertanyaan atau indikator yang digunakan untuk
mengukur Volume penjualan.
Tabel5.8Rekapitulasi Tanggapan Responden Terhadap Variabel
Volume Penjualan (Y)
No Pertanyaan Frekuensi JumlahSS S N TS STS
1 Pemesanan pada booking
lapangan Lancang Kuning futsal
Pekanbaru Memuaskan
31 35 21 7 2 96
2 Kemampuan  memberikan
pelayanan pada Lancang
Kuning futsal Pekanbaru sangat
memuaskan
16 45 28 6 1 96
3 Keramahtamahan para
karyawan Lancang kuning futsal
pekanbaru akan membuat saya
tidak akan berpindah ke
lapangan futsal lainya
19 32 35 10 - 96
4 Kuning Futsal Pekanbaru
sangat responsip terhadap
pemesanan boking lapangan
23 43 21 6 3 96
5 Anda memilih untuk
menggunakan jasa Lancang
Funing Futsal Pekanbaru
karena letakya  yg strategis dan
mudah di jangkau
10 37 33 7 9 96
Jumlah 99 192 138 36 15 480
Persentase (%) 20% 40% 28,7% 7,5% 3,1% 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.8 diatas jawaban responden tentang
pernyataan Variabel Volume Penjualan menunjukkan bahwa sebanyak 99
atau 20% tanggapan menyatakan sangat setuju, 192 atau 40% tanggapan
menyatakan setuju, 138 atau 28,7% artinya peningkatan volume
penjualan yyang ada selama ini sudah terbilang bagus dan mampu
mempengaruhi para konsumen untuk menggunakan jasa lapangan
Lancang kuning futsal
5.3 Jurnal Rekap Dari Semua Variabel X
Jurnal rekap dari semua variabel X (iklan, promosi penjualan,
hubungan masyarakat) berikut dapat mengetahui mana masing-masing dari
variabel X (iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat)  tersebut yang
mampu mempengaruhi dan memiliki nilai responden paling tinggi setujunya
sehingga mendefinisikan variabel tersebut berpengaruh paling besar dan
paling kecil seperti yang tertera berikut:
Tabel 5.9 Jurnal Rekap Dari Seluruh Variabel X
No Variabel Frekuensi JumlahSS S N TS STS
1 Iklan (X1) 101 218 144 15 3 480
21,04% 45,4% 30% 3,1% 0,6% 100%
2 Promosi Penjualan (X2) 148 172 123 32 3 480
30,8% 35,8% 25,6% 25,6% 0,6% 100%
3 Hubungan masyarakat
(X3) 98 191 162 24 5 480
20,4% 39,8% 33,7% 5% 1,0% 100%
Jumlah 347 581 429 71 11 1440
Persentase (%) 20,8% 45,8% 35,6% 6,7% 0,6% 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.9 di dapatkan bahwa iklan memiliki pengaruh
terhadap volume penjualan sangat besar yaitu sebanyak 218 atau 45,4%
yang setuju dan variabel yang paling sedikit berpengaruh nya adalah
Promosi penjualan yaitu yang setuju sebanyak 172 atau 35,8% yang
mampe mempengaruhi variabel Y yaitu Volume penjualanya
5.4Uji Kualitas Data
5.4.1Uji Validitas
Uji Validitas berguna untuk mengukur valid atau tidaknya kuesioner.
Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pola kuesioner mampu untuk
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Hasil
ouput uji validitas dengan program SPSS versi 16.00 dapat dilihat pada
lampiran 3 .
Tabel 5.10 Rekapitulasi Uji Validitas
Variabel NilaiKorelasi Tanda Nilai Keterangan
Iklan
X1
Indikator X1.1 0,768 > 0,3 Valid
Indikator X1.2 0,621 > 0,3 Valid
Indikator X1.3 0,714 > 0,3 Valid
Indikator X1.5 0,581 > 0,3 Valid
Indikator X1.5 0,584 > 0,3 Valid
Promosi Penjualan
Indikator X2.1 0,709 > 0,3 Valid
Indikator X2.2 0,621 > 0,3 Valid
X2 Indikator X2.3 0,667 > 0,3 Valid
Indikator X2.4 0,683 > 0,3 Valid
Indikator X2.5 0,380 > 0,3 Valid
Hubungan masyarakat
X3
Indikator X3.1 0,586 > 0,3 Valid
Indikator X3.2 0,693 > 0,3 Valid
Indikator X3.3 0,647 > 0,3 Valid
Indikator X3.4 0,455 > 0,3 Valid
Indikator X3.5 0,584 > 0,3 Valid
Volume Penjualan
Y
Indikator Y1 0,728 > 0,3 Valid
Indikator Y2 0,698 > 0,3 Valid
Indikator Y3 0,708 > 0,3 Valid
Indikator Y4 0,625 > 0,3 Valid
Indikator Y5 0,659 > 0,3 Valid
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel rekapitulasi Uji Validitas untuk setiap
pertanyaan/ indikator variabel diatas dapat dilihat bahwa nilai Corrected
Item Total Correlation atau nilai r hitung untuk masing-masing variabel
berada diatas 0,3. Ini menunjukkan bahwa data tersebut valid karena
memenuhi Uji Validitas.
5.4.2 Uji reliabilitas
Uji Reliabilitas dilakukan dalam sebuah penelitian dengan maksud
untuk mengetahui seberapa besar tingkat keabsahan sehingga dapat
menghasilkan data memang benar-benar sesuai dengan kenyataan dan dapat
digunakan berkali-kali pada waktu yang berbeda. SPSS memberikan fasilitas
untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik cronbach’s alpha (a).variabel
dikatakan reliabilitas jika memberikan nilai Cronbach’s alpha > 0,6. Dari
beberapa literatur disebutkan bahwa kriteria indeks reliabilitas adalah sebagai
berikut:
Tabel 5.11Rekapitulasi Hasil Uji Reabilitas
Variabel
Cronbac
h’s
Alpha
Tanda Nilai Keterangan
Iklan (X1) 0,760 > 0,6 Reliabel
Promosi Penjualan (X2) 0,740 > 0,6 Reliabel
Hubungan Masyarakat (X3) 0,733 > 0,6 Reliabel
Minat Beli (Y) 0,770 > 0,6 Reliabel
Sumber: Data primer yang diolah 2014
Berdasarkan tabel 5.9 diatas dapat diketahui bahwa nilai
Cronbach’s Alpha untuk masing-masing variabel berada diatas 0,6. Ini
menunjukkan bahwa masing-masing variabel tersebut reliabel atau dapat
dipercaya.
1.5 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik bertujuan untuk mengukur keabsahan atau ketepatan
penggunaaan variabel dalam penelitian. Metode uji asumsi klasik yang digunakan
yaitu:
1.5.1 Uji Normalitas
Uji  normalitas digunakan untuk menguji apakah nilai residual yang telah
standarisasi pada model regresi terdistribusi normal atau tidak. Nilai residual
dikatakan normal jika nilai residual terstandarisasi sebagian besar mendekati
nilai rata-ratanya.Dalam penelitian ini uji normalitas menggunakan analisis
grafik. Berikut hasil output uji normalitas dengan menggunakan program
SPSS versi 16.
Gambar 2 output Uji normalitas dengan histogram menggunakan program SPSS
versi 16.00
Berdasarkan tampilan histogram terlihat bahwa kurva dependent dan
regression standardized residual membentuk gambar seperti lonceng. Oleh
karena itu berdasarkan uji normalitas, analisis regresi layak digunakan
meskipun sedikit terdapat kemiringan.
Sedangkan hasil output Normal P-Plot Regression standardized dengan
program SPSS versi 16 menunjukkan hasil berikut
Gambar 3 Output uji Normalitas Normal P-Plot of Regression
Standarized Residual dengan program SPSS versi 16.0
Berdasarkan tampilan Normal P-Plot Regression standardized terlihat
bahwa titik-titik menyebar disekitar garis diagonal. Oleh Karena itu
berdasarkan uji normalitas, analisis regresi layak digunakan meskipun
terdapat sedikit plot yang menyimpang dari garis diagonal.
1.5.2 Multikolineritas
Tujuan utama pengujian Multikolinieritas adalah untuk menguji apakah
pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen
digunakan Dalam penelitian ini untuk mengetahui apakah ada korelasi antar
veriabel bebas yaitu Iklan, Promosi penjualan, dan hubungan masyarakat
terhadap variabel terikat yaitu volume penjualan. Untuk mendeteksi ada
tidaknya multikolinieritas dalam penelitian adalah dengan menggunakan
Variance Inflation Factor (VIF) yang merupakan kebalikan dari toleransi
Hasil output dari multikolineritas dengan Variance Inflation Factor (VIF)
menggunakan program SPSS versi 16 menunjukkan hasil sebagai berikut
Tabel 5.12Output uji multikolineritas dnegan Variance Inflation Factor (VIF)
menggunakan program SPSS versi 16
Coefficientsa
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.
Collinearity Statistics
B Std. Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 6.133 2.854 2.149 .034
Iklan .279 .136 .631 2.051 .035 .739 1.352
Promosi
Penjualan
.269 .130 .157 2.069 .031 .818 1.223
Hubungan
Masyarakat
.457 .137 .358 3.328 .001 .755 1.324
a. Dependent Variable:
Volume Penjualan
Berdasarkan output pada tabel coefficients diatas terlihat bahwa nilai VIF untuk
variabel dependen dalam penelitian yaitu nilai VIF untuk Iklan (X1) sebesar.. 1,352.
Promosi Penjualan (X2) sebesar 1,223 dan hubungan Masyarakat (X3) sebesar 1,324.
Berdasarkan kriteria penilaian jika nilai VIF kurang dari 10 Maka tidak tedapat gejala
multikolineritas.oleh karena itu variabel yang digunakan dalam penelitian ini
terhindar dari gejala multikolineritas.
1.5.3 Autokorelasi
Autokorelasi merupakan korelasi atau hubungan yang terjadi
antara anggota-anggota dari serangkaian pengamatan yang tersusun
dalam times series pada waktu yang berbeda. Uji Autokorelasi bertujuan
untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi linier ada korelasi
antara kesalahan pengganggu pada priode t. Jika ada, berarti terdapat
Autokorelasi. Model regresi tidak mengadung masalah Autokorelasi jika
kriteria du <d < 2- du terpenuhi.
Tabel 5.13 Output uji autokorelasi Durbin watson dengan program SPSS
versi 16.00
Model Summaryb
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate Durbin-Watson
1 .642a .412 .469 3.011 1.832
a. Predictors: (Constant), Hubungan Masyarakat, Promosi Penjualan, Iklan
b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Berdasarkan tabel 5.11 diatas, diperoleh nilai Durbin Watson sebesar 1,832.
Ini menunjukkan bahwa nilai Durbin Watson berada diantara -2 sampai 2 yang
artinya tidak ada autokorelasi.
1.5.4 Heteroskedasitas
Tujuannya untuk menguji apakah model regresi terjadi ketidaksamaan varians
dari residual dari 1 pengamatan yang lain. Model regresi yang baik adalah tidak
terjadi heteroskedastisitas.Pengujian dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola
pada grafik dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksikan dan sumbu X adalah
residual (Y) prediksi-Y sesungguhnya. Dalam penelitian ini uji heteroskedasitas
menggunakanan metode grafik dengan program SPSS versi 16 dengan ouput sebagai
berikut
Berdasarkan tampilan pada scatter plot terlihat bahwa plot meneybar secara
acak diatas maupun dibawah angka sumbu regression studentized residual oleh
karena itu berdasarkan uji heteroskedasitas mengggunakan metode analisisi grafik,
pada model regresi yang terbentuk dinyatakan Tidak terjadi gejala heteroskedasitas.
1.6 Regresi linier Berganda
Pada penelitian ini teknik analisa data yang digunakan adalah regresi
berganda. Teknik analisa ini digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
independen (Iklan, Promosi Penjualan dan Hubungan masyarakat) terhadap variabel
dependen (Volume penjualan).
Berdasarkan hasil penelitian, persamaan dalam analisis regresi linier berganda
dalam penelitian ini adalah
Tabel 5.14 Regresi linier Berganda
Coefficientsa
Model
Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients
T Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 6.133 2.854 2.149 .034
Iklan .279 .136 .631 2.051 .035
Promosi Penjualan .269 .130 .157 2.069 .031
Hubungan Masyarakat .457 .137 .358 3.328 .001
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan Analisis Regresi linier
Berganda bertujuan untuk mengetahui pengaruh lebih dari satu variabel bebas
terhadap satu variabel terikat. Dengan persamaan yaitu :
Y= a +bx1 +bx2 +bx3 +e
Y= 6.133 + 0,279X1 + 0,269X2 + 0,457X3 + e
Dengan artian apabila iklan(X1), Promosi penjualan (X2) dan Hubungan
masyarakat (X3)  mengalami kenaikan 1 satuan maka volume penjualan (Y) akan
meningkat sebesar 1,618.
Berdasarkan persamaan regresi tersebut maka hasil uji-t yang dilakukan dalam
penelitian ini yaitu sebagai berikut :
1. Nilai konstanta (a) sebesar 6.133 Artinya adalah apabila X1 (Iklan),
X2 (Promosi Penjualan) dan X3 (Hubungan masyarakat) diasumsikan
nol (0), maka Y (Volume Penjualan) bernilai 6.133
2. Koefisien Regresi Variabel Iklan (X1) sebesar 0,279
menggambarkan bahwa iklan mempunyai pengaruh positif terhadap
Volume Penjualan. Dengan arti setiap perubahan 1 satuan variabel
iklan, maka akan meningkatkan Volume Penjualan sebesar  0,279
dengan asumsi variabel lain tetap.
3. Koefisien Regresi Variabel promosi Penjualan (X2) sebesar 0,269
menggambarkan bahwa Lokasi mempunyai pengaruh positif
terhadap Volume Penjualan. Dengan arti setiap perubahan 1 satuan
variabel promosi Penjualan , maka akan meningkatkan Volume
Penjualan sebesar  0,269 dengan asumsi variabel lain tetap.
4. Koefisien Regresi Variabel hubungan masyarakat (X3) sebesar
0,457 menggambarkan bahwa Lokasi mempunyai pengaruh positif
terhadap Volume Penjualan umen. Dengan arti setiap perubahan 1
satuan variabel Lokasi, maka akan meningkatkan Volume Penjualan
sebesar  0,457 dengan asumsi variabel lain tetap.
5. Standar error (e) merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi
distribusi probabilitas. Standar error (e) mewakili. semua faktor
yang mempunyai pengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukkan
dalam persamaan.
Dalam penelitian ini bertujuan untuk mengtahui pengaruh dari Variabel Bebas
yaitu Iklan(X1), Promosi Penjualan(X2) dan Hubungan Masyarakat(X3) terhadap
variabel terikat yaitu Volume Penjualan (Y).
5.6 Pengujian Hipotesis
1.6.1.1 Uji signifikansi parsial (Uji-t)
Uji – t ini digunakan untuk membuktikan adanya pengaruh tiga
variabel bebas yaitu Ikla (X1), Promosi Penjualan (X2),dan
Hubungan masyarakat (X3) terhadap satu variabel bebas yaitu
Volume Penjualan (Y).
Ketentuan penerimaan hipotesis yaitu :
Ha ditolak bila sig. > 0,05 atau t hitung < t tabel
Ha diterima bila sig. ≤0,05 atau t hitung > t tabel
Berdasarkan hasil pengolahan dengan program SPSS maka di
dapat hasil uji – t, pada tabel berikut ini:
Tabel 5.15Output Uji t dengan menggunakan program SPSS versi 16.00
Coefficientsa
Model
Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients
T Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 6.133 2.854 2.149 .034
Iklan .279 .136 .631 2.051 .035
Promosi Penjualan .269 .130 .157 2.069 .031
Hubungan Masyarakat .457 .137 .358 3.328 .001
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Dari tabel 5.13 diatas dapat dilihat masing-masing nilai t hitung
dan signifikansi variabel bebas.
Diketahui nilai t tabel pada taraf signifikansi 5% (2-tailed) dengan
persamaan berikut:
t tabel = n – k – 1 : alpha/2
= 96 – 4 – 1 : 0,05/2
= 91 : 0,025
= 1,960
Keterangan : n : jumlah
k : jumlah variabel bebas
1 : konstan
1. Berdasarkan kriteria penerimaan hipotesis hasil uji-t terhadap Iklan
(X1) sebagai variabel bebas menunjukkan nilai t-hitung ( 2,051 ) > t-
tabel (1,960) dengan tingkat sig (0,035) < α(0,05). Maka
kesimpulannya yaitu penggunaan Iklan (X1) sebagai variabel bebas
terhadap Volume Penjualan (Y) sebagai variabel terikat sudah
signifikan.
2. Berdasarkan kriteria penerimaan hipotesis hasil uji-t terhadap Promosi
Penjualan (X2) sebagai variabel bebas menunjukkan nilai t-hitung
(2,069) > t-tabel (1,960) dengan tingkat sig (0,031) < α(0,05). Maka
kesimpulannya yaitu penggunaan Promosi Penjualan (X2) sebagai
variabel bebas terhadap Volume Penjualan (Y) sebagai variabel terikat
sudah signifikan
3. Berdasarkan kriteria penerimaan hipotesis hasil uji-t terhadap
Hubungan Masyarakat (X3)  sebagai variabel bebas menunjukkan nilai
t-hitung (3,328) > t-tabel (1,960) dengan tingkat sig (0,001) > α(0,05).
Maka kesimpulannya yaitu penggunaan Hubungan Masyarakat (X3)
sebagai variabel bebas terhadap Volume Penjualan (Y)  sebagai
variabel terikat sudah signifikan.
1.6.1.2 Uji signifikansi Simultan (Uji F)
Uji Secara Simultan (Uji F) digunakan untuk mengetahui seberapa
besar variabel independen (Iklan, Promosi Penjualan dan Hubungan
Masyarakat) secara bersama-sama berpengaruh  terhadap variabel
dependen (Volume Penjualan) Analisa Uji F dilakukan dengan
membandingkan F hitung dan F tabel dengan tingkat kepercayaan (1-0,05)
dan derajat kebebasan (degree of freedom) – n – (k+1) agar dapat
ditentukan nilai kritisnya. Adapun nilai Alpha yang digunakan dalam
penelitian ini adalah 0,05.
Uji signifikansi Simultan (Uji F) pada penelitian ini menggunakan
program SPSS versi 16.00 dengan hasil sebagai berikut :
Tabel 5.16Output Uji F dengan program SPSS versi 16.00
ANOVAb
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 202.521 3 67.507 7.447 .000a
Residual 833.979 92 9.065
Total 1036.500 95
a. Predictors: (Constant), Hubungan Masyarakat, Promosi Penjualan, Iklan
b. Dependent Variable: Volume Penjualan
Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan uji F dilakukan dengan
derajat pembilang (k-1) yaitu (4-1)-3 dan derajat penyebut (N-K) yaitu (96-
4)= 92, serta nilai α=o,o5 menunjukkan hasil uji F-hitung sebesar (7,447)>
nilai F-tabel (2,60). Berdasarkan kriteria penilaian , maka penggunaan
variabel bebas (Iklan, Promosi Penjualan dan Hubungan Masyarakat) terhadap
variabel terikat (Volume Penjualan) sudah fix (sesuai)
1.6.2 Koefisien Determinasi (R2 )
Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui
persentase variabel independen secara bersama-sama dapat
menjelaskan  variabel dependen. Nilai koefisien determinasi
adalah diantara nol dan satu. Jika koefisien determinasi (R2) = 1,
artinya variabel independen memberikan informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variabel-variabel dependen. Jika
koefisien determinasi (R2) = 0, artinya variabel independen tidak
mampu menjelaskan pengaruhnya terhadap variabel dependen.
Tabel 5.17: Output uji koefisien determinasi dengan program SPSS versi 16.0
Model Summary
Model R R Square
Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .642a .412 .469 3.011
a. Predictors: (Constant), Hubungan Masyarakat, Promosi Penjualan,
Iklan
Nilai Adjusted R Square sebesar 0,642 Hal ini menunjukkan
bahwa variabel suasana,  dan lokasi secara keseluruhan memberikan
pengaruh sebesar 64,2% terhadap minat beli konsumen sedangkan
sisanya sebesar 35,8% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
dimasukkan dalam penelitian ini.
